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TEMA: Las Estrategias De Crecimiento Integrado Hacia Los Distribuidores Y El Control
De Los Sistemas De Distribucion De Las Empresas Ecuatorianas.
RESUMEN

El presente trabajo hace referencia a las estrategas de crecimiento integrado, como una
opcion que permite un trabajo mas controlado con los distribuidores, de tal forma que las
empresas, en este caso las ecuatorianas, mantengan %na administracion efectiva de los
sistemas de distribucion. El estudio tiene como objetivo analizar de qué manera las
estrategias de crecimiento integrado hacia los distribuidores inciden en el control de los
sistemas de distribucion de las empresas ecuatorianas. Para su desarrollo, se sigui6 un
proceso metodoldgico que llevé a una investigacion documental, de tipo cualitativa, cuyo
alcance y disefio fue exploratorio, descriptivo y explicativo; centrando el estudio en
empresas ecuatorianas como unidad de andlisis. Los resultados demostraron que la
aplicacion de la Estrategia de Crecimiento Integrado, Vertical-Hacia Adelante se
convierte en una herramienta fundamental para que las empresas puedan ejercer un
control en sus sistemas de Distribucion, concluyendo que esto mejorard su accionar en el

mercado y las llevara a mejores niveles de rentabilidad.

Palabra claves: Estrategias, Crecimiento Integrado, Distribuidores, Sistema de

Distribucion.



THEME: Strategies for Integrated Growth towards Distributors and Control of

Distribution Systems of Ecuadorian Companies.

ABSTRACT

The present work refers to integrated growth strategists, as an option that allows a more
controlled work with distributors, so that companieg, in this case the Ecuadorians,
maintain an effective administration of the distribution systems. The objective of the
study is to analyze how integrated growth strategies towards distributors affect the control
of the distribution systems of Ecuadorian companies. For its development, a
methodological process was followed that led to a documentary research, of qualitative
type, whose scope and design was exploratory, descriptive and explanatory; focusing the
study on Ecuadorian companies as a unit of analysis. The results showed that the
application of the Integrated Growth Strategy, Vertical-Forward, becomes a fundamental
tool for companies to exercise control in their Distribution systems, concluding that this

will improve their actions in the market and will lead them to better levels of profitability.

KEY WORDS: Strategies, Integrated Growth, Distributors, Distribution System.



INTRODUCCION

Actualmente las empresas se basan en la diversificacion de sus productos ya que dentro

del 4mbito econdmico, social y tecnolégico es un fenémeno estrictamente necesario, en

distintas investigaciones se dieron a conocer los contextos especificos sobre los productos

con mayor presencia en el mercado empresarial mas que nada en el momento donde se
#

daba la implementacién de las estrategias de crecimiento integrado hacia los

distribuidores y el control del sistema de distribucion de las empresas.

(Ansoff, 1957) Introdujo el concepto estrategias diversificacion como parte de las
estrategias de las organizaciones para ampliar y extender sus operaciones, considerando
dos dimensiones: mercados y productos. En general, las empresas ingresan a nuevas
plazas con nuevas soluciones, para lo cual deben adquirir o desarrollar nuevas
habilidades. Posteriormente, (Andersen, Ansoff, Norton y Weston, 1959) indicaron que
la diversificacion consiste en ingresar a la comercializacion de modemas lineas de
productos. Esto implica adquirir tecnologias para el diseiio y la produccién, con el fin de

atender, con estas innovaciones, los mercados en los que se incorpora la empresa.

El analisis de las estrategias de crecimiento se puede desarrollar de forma general y puede
ser aplicada por cualquier tipo de empresa que tenga la necesidad de manejar un sistema
de distrit?uci('m indirecto; es decir, se requerird de intermediarios. {Igor Ansoff,
Herramienta de Marketing, 2012).; ademds se debe considerar las limitaciones que
impiden el crecimiento empresarial dentro de las cuales se destacan las pocas
investigaciones sobre las estrategias de como competir a nivel local e internacional,
también la limitada disponibilidad de estudios que se centran en los grupos econémicos,

son una de la muchas limitaciones que no permiten el crecimiento.



Dados estos condicionantes, y para los fines que se persiguen en este trabajo, nos
planteamos como objetivo central de esta investigacién es analizar las estrategias de
crecimiento integrado hacia los distribuidores y el control del sistema de distribucion de

las empresas que fueron implementadas por los grupos econémicos del Ecuador.
4

Para ello, se realiza, en primera instancia, una aproximacién estrategias de crecimiento
para-posteriormente se identifican las estrategias que las empresas podrian integrar a las
mismas. Una de ella es la integracién vertical con los distribuidores y los elementos que
favorecen permitiendo disipar cualquier ineficiencia sobre las teorias que se van a

emplear en la investigacion.

El trabajo de investigacion se encuentra estructurado en 5 capitulos, los que hacen
referencia: el primer capitulo contiene la problematizacion, objetivos y justificacion, en
el capitulo dos se detalla el marco tedrico conceptual, los antecedentes histdricos, los
antecedentes referenciales y la fundamentacion teérica, el tercer capitulo hace énfasis a
la metodologia que segtin el formato establecido se realizé una investigacién documental
con enfoque cualitativo de alcance exploratorio, descriptivo y explicativo de igual manera
se utiliz6 la técnica de observacién documental, el capitulo cuatro se realiza el desarrollo

del tema; y, en el capitulo quinto se exponen las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO I

PROBLEMA DE INVESTIGACION
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

En la actualidad las empresas deben ser productivas y competitivas dentro del mercado
para poder alcanzar excelentes niveles de rentabilidad y mantenerse en una situacion
competitiva favorable, a través del tiempo las compgtencias han tenido un notable
crecimiento debido a la enfrada de productos y competidores de empresas tantio
nacionales como extranjeras, en mucho casos ciertos bienes suelen ser sustitutos o
imitadores de los que normalmente se comercializan dentro de nuestros mercados,
poniendo en riesgos la estabilidad de estos productores, Ia principal causa de esta
situacién se debe a que los clientes podran adquirir productos con precios més bajos o
con caracteristicas similares, ademés existen barreras o elementos que impida a los
competidores fortalecerse econémicamente y mantenerse en un buen rango comercial,
de esta forma se hace necesario aplicar diferentes estrategias, la empresa puede escoger

varias estrategias que han sido desarroiladas entre ellas la integracion vertical.

En el Ecuador las empresas deberian considerar integrarse; ya que es una medida para
el fortalecimiento de las mismas, para ello se requiere mangjar ciertas estrategias de
mercado, una de las principales estrategias es el crecimiento integrado con los
distribuidores.

Es importante que se desarrolle y se apliquen estrategias para las empresas. Las
estrategias se aplican de acuerdo al ambiente interno y externo en los que las empresas
compitan. Al no aplicar las estrategias se va generar una ausencia de control del sistema
de distribucién, dando lugar a que los competidores tengan diversas preferencias por parte
de los empresarios de los puntos de ventas; lo que conlleva que el cliente obtenga el
producto del competidor.

El cliente no estaria obteniendo un beneficio de lugar y de tiempo. Al hablar de estrategias
se hace referencia al conjunto de acciones que han sido estructuradas para obtener
recursos y alcanzar los objetivos.

Las empresas al desconocer las diversas estrategias existentes, conllevan a tener ofras
deficiencias tales como son no aplicar adecuadamente el sistema de costos de transaccion
que se generan dentro de los mercados. Las empresas no han considerado la

implementacion del manejo especifico de los distribuidores minoristas o mayorista; no se

5



generan barreras de entradas que son medidas claves para la proteccion que restrinjan la
competencia que pueden ser mas fuerte en cuanto a capitales, innovaciones, marcas, entre

otras.

Todo lo expuesto ha llevado a plantear el siguiente problema de investigacion:
1.1. Formulacién del Problema: /
;De qué manera las Estrategias de Crecimiento Integrado hacia los Distribuidores inciden

en el Control de los Sistemas de Distribucion de las empresas ecuatorianas?

1.1.1. Delimitacion de la investigacion.
Espacial: Ecuador.
Temporal: La investigacion tendra una duracion de 3 afios; pasado este periodo se debe

renovar la informacion como repuesta a los cambios del mercado.

1.1.2. Linea de investigacion

Gestion De Empresas, Mercadotecnia.

1.1.3. Sistematizacién del problema
;Como los costos de transaccidon se relacionan con el control de los sistemas de
distribucion de las empresas ecuatorianas?
;De qué manera la ampliacién de las operaciones se relaciona con el control de los
sistemas de distribucion de las empresas ecuatorianas?
¢De qué forma las barreras de entrada que se generan en el mercado se relacionan con el
control de los sistemas de distribucion?
1.2. Objetivos
1.2.1. Ol;jetivo General
Analizar de qué manera las Estrategias de Crecimiento Integrado hacia los Distribuidores
incide en el Control de los Sistemas de Distribucion de las empresas ecuatorianas.
1.2.2. Objetivos Especificos

e Examinar como los costos de transaccién se relacionan con el control de los sistemas

de distribucién de las empresas ecuatorianas.



¢ Determinar de qué manera la ampliacién de las operaciones se relaciona con el
control de los sistemas de distribucién de las empresas ecuatorianas.
e [Establecer de qué forma las barreras de entrada que se generan en el mercado se

relacionan con el control de los sistemas de distribucion.

1.3. JUSTIFICACION
Las empresas Ecuatorianas a través de los afios han ido evplucionando y son un factor
clave dentro de la economia, las mismas permiten analizar las estrategias de crecimiento

integrado hacia lo distribuidores.

La investigacion es relevante porque permite a las empresas Ecuatorianas conocer
especificamente las operaciones de negociaciones con los distribuidores. Bajo esta
perspectiva podrén encontrar procesos eficientes sobre el sistema de distribucién
permitiéndoles tener una administracion de calidad; dando como resultado que los
productos lleguen con un alto nivel de calidad hacia los consumidores; Ia norma ISO 9001
se basa en la calidad, procedimientos, procesos y recursos que son de utilidad para las
empresas ya que ayuda a controlar y tener una mejor eficiencia. A pesar de los modelos
que han sido desarrollados y analizados se pueden producir algunas modificaciones o
alteraciones en los altos precios de los productos que podrian generar deficiencias, como
clientes insatisfechos y esto sera la pauta para que los consumidores no obtengan el

producto.

La factibilidad de esta investigacién se basa en la mejora de la contribucién de los
sistemas de distribucién en cuanto al desarrollo de las empresas Ecuatorianas dando como
resultado controlar correctamente los sistemas de distribucién otorgando a los

consumidores cumplir con todas las expectativas.

El crecimiento integrado hacia los distribuidores permite a las empresas tengan mayor
eficacia acerca de los costos de transaccion, su rol principal es conocer los costos que los
productores tienen que invertir para que los productos que a través de cada distribuidor
pueda llegar a los consumidores. Y a su vez segmentar el excesivo namero de

intermediarios que podrian encarecer el producto.



Otra justificacion importante es ¢l estudio del sistema de distribucién contribuira a la
satisfaccién de los clientes y el uso de los canales de distribucién otorgara a los clientes
obtener una respectiva utilidad de lugar y de tiempo. A su vez se genera una barrera de
entrada hacia lo nuevos competidores que quieran ingresar al mercado, al mantener
controlado sus canales de distribucion estas empresas no podran tener un trato

preferencial y disminuird el peligro de los productores actuales frente a las competencias.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO CONCEPTUAL

En el presente capitulo se desarrollara un estudio de todos los conceptos tedricos que
formaran parte fundamental que permitird entender el problema de la investigacion su
principal enfoque esti relacionado con las estrategias de crecimiento integrado hacia los

distribuidores y el control de los sistemas de distribucion de las empresas ecuatorianas.
*

Posteriormente se identifican las estrategias que las empresas podrian integrar a las
mismas. Una de ella es la integracion vertical con los distribuidores y los elementos que
favorecen, permitiendo disipar cualquier ineficiencia sobre las teorias que se van a

emplear en la investigacion.

Para establecer la importancia que tienen las estrategias de crecimiento integrado con los
distribuidores y conocer qué teméticas especificas deben ser analizadas o qué fases
metodoldgicas deben seguirse en la investigacion, se he recurrido a varios antecedentes;
es decir, investigaciones ya efectuadas que daran los pardmetros para proceder al

desarrollo de la investigacion.

1.2. ANTECEDENTES HISTORICOS

Las estrategias inician su reconocimiento a lo largo de la historia haciendo referencia a
los origenes militares del término. Segun (Pérez, 2007) el concepto de estrategia siempre
ha existido. Los inicios del concepto de estrategias estdn situados hace 2.500 afios, se
dieron a conocer a principios del siglo V y tendrian como referencia el paradigma militar.
La conceptualizacion del mismo estaria siempre vinculada con el contexto guerrero o
politico. A inicio del siglo XX la estrategia fue emprendida con el paradigma formal y
légico que se basa en una ideologia el seiior Herodoto Y Jenofonte (Gary, 2015).

Segin (Tarzijan, 2008) la evolucién y desarrollo de la ideologia se divide en cuatro fases.
La primera fase aparece en el afio 1920 que se basa en la planeacion financiera la misma
que se centra en el presupuesto, inventarios y ventas. Los presupuestos se asignaban a
cada una de las diferentes dreas como son produccién, mercadeo y finanzas estas no
tenian vision integradora.

La segunda etapa da inicio aproximadamente en el afio 1950. La cual se basa en la

planeacion financiaria a largo plazo en la cual se analizan individualmente las diferentes



4reas para obtener un andlisis funcional para las necesidades de las empresas. (Tarzijan,
2008).

La tercera etapa se enfoca en lo global unificando las dreas de las empresas analizando
el mercado y los competidores de los mercados. (Tarzijan, 2008)

Unos de los principales pioneros de las estrategia (Igor Ansoff, Herramienta de
Marketing, 2014) precedentes de las dltimas décadas. Este autor desarrolla una matriz la
cual cumple con la funcion de descubrir cuatro opciones dg.crecimiento, ademas se enfoca
en comparar productos y servicios tanto existentes como nuevos.

Las estrategias de crecimiento se pueden desarrollar de forma general y puede ser aplicada
por cualquier tipo de empresa que tenga la necesidad de manejar un sistema de
distribucion indirecto; es decir, se requerird de intermediarios. (Igor Ansoff, Herramienta
de Marketing, 2014).

En el siglo XIX las empresas adaptaron la integracion vertical para obtener crecimiento
econdmico integrales. A mediados del siglo XX la integracién vertical es utilizada para
obtener constantemente abastecimientos vitales. La teoria de la economia fue aplicada a
la combinacién de hacia adelante y hacia atras, como medio para reducir los costos
totales. Es decir es mas econdémico hacer el papel de proveedor y de distribuidor que
disipar dinero y tiempo para interactuar con tales partes.

Segiin Jeffrey Perloff las empresas que participan en las etapas de produccion o de la

distribucién de bienes y servicios estan constituida verticalmente.

1.3. ANTECEDENTES REFERENCIALES

¢ Se tomé como referencia la revista 3¢ Ciencia en cuanto al tema (Analisis de
estrategias empresiariales y de las TIC , 2016)De (Maria Slusarczyk Antosz,
2016). En este trabajo se presenta diferentes definiciones de estrategia empresarial
y se analiza diferentes tipos de estrategias empresariales y estrategias de
aplicacion de las TIC en los negocios. Entre las estrategias examinadas estan:
estrategias genéricas que propone Porter, estrategias segin el grado de
agresividad, Matriz de Ansoff y Matriz de McFarlan. Se concluye que para la
definicion de la estrategia de las TIC el rol principal desempeiian los Jefes de TIC
en la empresa y que toda estrategia bien definida se caracterizara por: saber
negociar, conocimiento de las necesidades de recursos, interés en los cambios
tecnologicos y ambientales, creacion de oportunidades de negocio, y busqueda de

nuevas ideas.
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Los estudios realizado por (Victor Gisbert Soler, 2014) que tuvieron real
relevancia en (Benchmarking, herramienta de control de calidad y mejora
continua, 2014). Dentro del marco del control y gestion de calidad y mejora
continua, las organizaciones recurren a diversas técnicas a fin de mejorar su
competitividad en funcion de sus peculiaridades y problematicas especificas. El
Benchmarking, la evaluacion comparativa, es usa herramienta que nos puede
ayudar a conseguir dichos objetivos. Consiste en la cooperacién voluntaria y
activa de varias organizaciones para crear, emular e implementar las mejores
practicas. Principalmente se persigue su inclusion en la politica integral y
participativa de mejora continua de la calidad. En este articulo, se analizan las
caracteristicas y posibilidades de su aplicacién en diversos sectores: industriales,
hospitalarios, etc., con objeto de refutar algunas de sus criticas, identificar sus

beneficios potenciales pero también sus limitaciones y factores criticos de €xito

En la investigacion realizada por (Maria del Carmen Martinez Serna, 2018 ) en
la revista UNAN en cuanto al tema (La influencia del compromiso organizacional
y la orientacion de aprendizaje en la innovacion en las PYMES, 2018 ). La
innovacion es una capacidad estratégica para las organizaciones que enfrentan
nuevos y mayores desafios, como procesar una gran cantidad de informacion y
conocimiento, asi como responder rdpidamente a entornos cambiantes cada vez
mas inciertos. El objetivo de esto es evaluar, de manera empirica, un modelo que
presenta tres relaciones causales entre constructos tedricos en un grupo de 250
pequefias y medianas empresas (Pymes) en el estado de Aguascalientes. El
primero se refiere a si el compromiso organizacional tiene una influencia positiva
v significativa en los niveles de orientacién del aprendizaje; el segundo es
verificar si el compromiso organizacional tiene una influencia positiva y
significativa en los niveles de innovacion; y finalmente, indagar si la orientacion
de aprendizaje tiene un impacto positivo y significativo en el nivel de innovacion.
El modelo propuesto, que presenta buenos ajustes, se valida a través del analisis
estructural utilizando la estrategia de modelado confirmatorio. Los resultados se
presentan e indican que el compromiso organizacional tiene un impacto positivo
y significativo en los niveles de orientacion de aprendizaje en la organizacion.

Ademas, la orientacion del aprendizaje influye de manera positiva y significativa
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en la innovacion de las PYMES en Aguascalientes. Sin embargo, el compromiso
organizacional no muestra una influencia positiva significativa en la innovacion

de las PYMES en Aguascalientes.

En la tesis de (Diaz Huamani Valery Stephanie, 2018)’(Ane’1]isis de la decision de
integracion vertical hacia adelante como estrategia de crecimiento en el sector
forestal: Estudio de caso de PYME extractora y aserradora de madera en Ucayali,
2018). La presente investigacion busca identificar los aciertos y desaciertos de la
decision de integrarse verticalmente hacia adelante como opcidn para crecer en el
sector forestal. Esto surge ante la existencia de un conocimiento limitado sobre
esta estrategia particular en el sector, siendo la integracién vertical una de las
opciones para un desempefio autosuficiente en una industria muy poco
desarrollada y asi poder acercarse mas al mercado final. La aproximacion de la
investigacion se realiza mediante el estudio de caso de una empresa peruana pyme
extractora y aserradora en Ucayali, centrandose en un andlisis longitudinal que
toma la situacion previa a la decision de integracion vertical y la situacion actual.
De tal manera, el periodo de andlisis abarca los afios 2007, en el que la
organizacion decide optar por tal estrategia y el 2016, afio en que la organizacion
ya se encuentra realizando actividades de primera transformacion de la madera y
no tUnicamente las de extraccion, abarcando asi dos eslabones de la cadena
productiva. Posteriormente, se determinan las dimensiones alcanzadas por la
empresa en ¢l desarrollo de la integracion vertical al 2016 y se presenta la
situacion actual de la misma en cuanto a resultados financieros y de crecimiento.
Para ello, se ha utilizado un enfoque cualitativo para la recoleccion de informacién
tanto cualitativa como cuantitativa, asi como entrevistas semi estructurada y
estructurada, ademds de observaciones participantes. La investigacion concluye
que la decision de integracion en la empresa fue un acierto con respecto a los
factores de mercado y especificidad de los activos, mientras que no fue un acierto
a nivel de las caracteristicas del empresario y altos costos de gestion y produccion
en comparacién a bajos costos de transaccion e informacién. Asimismo, respecto
a la estrategia de integracion alcanzada, tanto el grado como la forma de
integracion vertical en que se encuentra actualmente la empresa son adecuados,

mientras que podria desarrollarse més a nivel de etapas y amplitud. Finalmente, a
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nivel de resultados actuales en la empresa, se presentan inconsistencias entre los
indicadores de crecimiento y financieros, lo cual no permite brindar una

vinculacion cercana con los factores analizados.

t 4

La presente investigacion realizada por (Angelo & Alberto, 2017) en la Revista
Innovar con el tema (Estrategias de crecimiento implementadas por los grupos
econémicos del Ecuador (2007-, 2017). El presente trabajo tiene como objetivo
identificar las estrategias de crecimiento que fueron implementadas por los grupos
economicos del Ecuador, durante el periodo 2007-2016. Para su comprension, se
realizaron aproximaciones tedricas sobre los constructos grupo econdémico y
estrategias de crecimiento, mientras que para el desarrollo de la investigacion se
empleG el muestreo aleatorio simple como herramienta metodoldgica, lo que
arrojé una muestra recomendada de analisis de 132 grupos. Como resultado, se
pudo determinar que dentro de las estrategias que estos grupos aplicaron existe
una orientacién hacia la concentracion de sus negocios, siendo la especializacion
la estrategia mds implementada. Esto permite concluir que fue la estrategia mas
aplicada, dadas las condiciones econémicas de estabilidad que vivi6 el pais y que,
al contrario de lo que expresan los teéricos del capitalismo desorganizado, los
grupos econémicos siguen vigentes en Ecuador y sin que las familias que lo

conforman hayan perdido su hegemonia.

En la investigacion de la tesis de maestria de (Echeverria, 2012) con el tema de
investigacién (Disefio de un sistema logistico de planificacion de inventarios para
aprovisionamiento en empresas de distribucion del Sector de productos de
consumo masivo , 2012). El presente trabajo consiste en el desarrollo de un
sistema logistico de planificacion de inventarios para aprovisionamiento en
empresas de distribucion del sector de productos de consumo masivo. El capitulo
1, contempla el marco tecrico sobre el cual se basa el desarrollo de este sistema,
incluyendo, graficas, conceptos y definiciones importantes para lograr una mejor
comprension de la propuesta a presentar. El capitulo 11, ofrece un analisis general

sobre la problematica que constantemente enfrentan las empresas de distribucion

de consumo masivo en cuanto al manejo y gestion de inventarios y
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particularmente orientado al sector de empresas que se dedican a la
comercializacién de boquitas (snacks) y aceites comestibles. La metodologia de
la investigacion se realizo en el capitulo III, en el que se integra una recopilacion
de informacién sobre las 14 empresas distribuidoras de donde se logro destacar
los problemas més comunes entre ellas, obteniendo regultados reveladores sobre
cudl es la raiz de estos problemas y las suficientes razones para poder proponer
este sistema. En el capitulo IV, se detalla el disefio del sistema de planificacion de
inventarios, el cual depende de varios elementos importantes que forman la base
para el desarrollo del capitulo V, en el que se evaltan los resultados a nivel de
cobertura de inventarios y de incremento en el nivel de servicio, utilizando base
de datos de venta historicos y realizando la corrida de MRP para cada producto,
dichos resultados se encuentran ampliamente descritos en el respectivo capitulo.
Finalmente en el capitulo VI, se presentan las conclusiones y recomendaciones
del trabajo de tesis, con el objetivo que el modelo pueda ser utilizado y aplicado
por cualquier empresa de este rubro que se decida a mejorar la administracion y

gestion de sus inventarios.

En la investigacion realizada en la revista Redalyc por (Antonio, Eduardo, &
Primera Leal Carlos Alberto, 2008) (Efectos de las tic en las nuevas estructuras
Organizativas: de la gerencia vertical a la empresa horizontal., 2008). En este
articulo se presenta una investigacion de caracter tedrico documental con el fin de
analizar la vinculacion entre la emergencia y generalizacién de avances
Tecnologicos de Informacion y Comunicacion (TIC) y el surgimiento de nuevas
formas organizativas desde la perspectiva estructural como elemento que
condiciona la flexibilidad, independencia, niveles de especializacion y
accesibilidad, a objeto de determinar en qué medida la adopcién de estas
tecnologias por parte de las empresas propician y consolidan la transicion de una
gerencia del tipo jerdrquica eminentemente vertical a un disefio organizacional
plano con estructura horizontal. Este trabajo proporciona a su vez una
caracterizacion de lo que seria una organizacion del tipo Red dentro de la sociedad

del conocimiento.
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° En la investigacion realizada en la revista Redalyc por (Méndez Naya,
2017) (Fusiones horizontales de empresas y estrategias de diferenciacion
de Productos, 2017). Partiendo de un modelo sé€ncillo de oligopolio con
diferenciacion de producto, en el que hay tres empresas, el objeto de este
trabajo es el de complementar la literatura existente sobre las fusiones
horizontales de empresas probando que la tradicional paradoja de las
fusiones puede evitarse si, como consecuencia de la fusion, las empresas
fusionadas incrementan la diferenciacion existente entre sus productos. En
este contexto, se prueba que la fusion puede ser beneficiosa, desde el punto
de vista del bienestar agregado, al incrementar el excedente de los
consumidores y el beneficio de las empresas, tanto fusionadas como no

fusionadas.

1.4 FUNDAMENTACION TEORICA:

1. LA COMPETITIVIDAD EN LOS MERCADOS

1.1.Definicion de competitividad
Existen varios autores que han interpretado el tema de la competitividad, sin embargo
para algunos autores el esclarecimiento de la competitividad est4 en construccion y carece
de definicion ampliamente aceptada por las empresas por ello es importante conocer las

percepciones tedricas bajo el punto de vista de varios expertos:

Segin (Porter, 1991), en su libro “La ventgja Competitiva de las naciones” presenta las

bases tedricas de la competitividad en la cual define:
La prosperidad de una nacién depende de su competitividad, la cual se basa en la
productividad con la cual esta produce bienes y servicios. Politicas
macroecondmicas e instituciones legales sdlidas y politicas estables, son
condiciones necesarias pero no suficientes para asegurar una economia prospera.
La competitividad estd fundamentada en las bases microeconémicas de una
nacion: la sofisticacion de las operaciones y estrategias de una compafia y la

calidad del ambiente microeconomico de los negocios en la cual las compafiias
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compiten. Entender los fundamentos microeconémicos de la competitividad es

vital para la politica econémica nacional. (pag. 6)

Las escuelas de mayor transparencia en el enfoque de la competitividad son el (World
Competitiveness Center and, Institute for Strategy and Compgtitiveness, 2008) de la
Universidad de Harvard estas instituciones crearon bases tedricas sobre la competitividad

las cuales afirman;

Competitividad de las naciones es un campo del conocimiento econémico, que
analiza los hechos y politicas que forman la capacidad de una nacién para crear y
mantener un ambiente que sostenga mas creacion de valor para sus empresas y
" mas prosperidad para su gente. Esto significa que competitividad analiza, cémo
las naciones y las empresas manejan la totalidad de sus competencias para
alcanzar prosperidad y beneficios. Algunas naciones apoyan la creacion y
mantenimiento de un ambiente que facilite la competitividad de las empresas y

motive su sostenibilidad en el largo plazo. (pags. 7-8)

Para (Wordl Economic Forum) WEF. Los pilares fundamentales de la competitividad

dentro del Global Competitiveness Index los define que:

Son: instituciones, infraestructura, macroeconomia, salud y educacién primaria,
alta educacion y capacitacion, eficiencia en el mercado de trabajo, sofisticacion
en el mercado financiero, disponibilidad de tecnologias, tamafio del mercado,

sofisticacion de los negocios € innovacion. (pag. 10)

Para (Garay, 1998) las definiciones de la competitividad no tienen limites precisos; la

mas destacada es la;

La definicion operativa de competitividad que depende del punto de referencia,
nacion, sector, firma, del tipo de producto analizado de bienes basicos, productos
diferenciados, cadenas productivas, etapas de produccion y del objetivo de la
indagacioén corto o largo plazo, explotacion de mercados, reconversion, entre

otros. (pag. 61)
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Segin (Laverde, 2008) se enfoca en la economia de un pais. Sefiala
La competitividad es la capacidad de una nacion de responder a los retos de

internacionalizacién y globalizacion de una forma sostenible. (pag. 60)

En un Anélisis que ha ido enmarcado por varias teorias de diferentes autores. La principal
definicion de la competitividad centra en las bases microeconéniicas de la nacién es decir
en las operaciones y las estrategias de las empresas. Para ello es necesario obtener pilares
fundamentales como la alta educacion y capacitacion, eficiencia y eficacia en el mercado

de trabajo para obtener buenos resultados.

1.2. ;Por qué ser competitivos en el siglo XX1?

La competitividad es un factor clave en el desarrollo de las empresas permite analizar
aspectos fundamentales, ser competitivo permite obtener beneficios de lugar y de tiempo;
frente a otros mercados. Las empresas al ser competitivas desarrollan diferentes
alternativas que permiten aprovechar sus fortalezas y oportunidades, esto genera ventajas
competitivas que las sitia por encima de sus competidores y a su vez permite alcanzar el
éxito. (Quero, 2008)

1.3. ;Cémo ser competitivos?

Uno de los factores mas importante que son considerados para ser competitivos, es tener
un mecanismo en el mercado; la capacidad de realizar, analizar y determinar los sistemas
de las empresas estos tienden a un mejor manejo de nuevas plazas de trabajo, su finalidad
es mantenerse totalmente actualizados en los mercados que se desarrollan o actualizan
sus sistemas constantemente, actualizar los sistemas de gestion de calidad es reducir

costos de fabricacion pero sin descuidar la calidad de los productos. (Quero, 2008).

Un factor clave para ser competitivo a nivel empresarial es incrementar la productividad,
tener nuevas ideas ¢ innovar los productos de la empresa. Analizar todo el proceso
productivo, la comercializacion, y ¢l de los proveedores. Ser competitivos es tener un
mecanismo adecuado para la atencion al cliente para ellos es necesario captar ideas que
puedan aumentar la acogida de la empresa. La innovacion en una organizacion es el factor

clave para ser competitivo.
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1.4. Problemas que ticnen las empresas ecuatorianas para lograr la competitividad

Ecuador aun enfrente diferentes retos para alcanzar altos niveles de desarrollo que permita
obtener una mejor productividad de economia y el beneficio de las personas. Las
empresas ecuatorianas dependen de pocos productos, no logra obtener una diversificacién
suficiente. Segiin (Ponce, 2015), gerente de la firma de deterggntes liquidos Proquim,
indica que Ecuador no es competitivo por tres razones: el tamafio del mercado frente a
paises vecinos; la falta de acuerdos comerciales de Ecuador con la Unién Europea y
EE.UU. que si los tienen Colombia y Perli; y las normas que restan atractivo a las
inversiones. Estos tres puntos impiden elevar la produccién y mejorar la competitividad.

(Competitividad en el Ecuador)

2. LAS ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO INTEGRADO CON LOS
DISTRIBUIDORES

2.1. Definicién de Estrategias de Crecimiento Integrado
Las empresas utilizan un criterio agresivo acerca de las estrategias. Para
(Wheelen, 2017) define a las estrategias de crecimiento integrado hacen parte
constitutiva de las decisiones corporativas que toma la alta direccién de la empresa
siendo estas las que: Definen los tipos de negocios (sectores) en los que la

organizacién quiere establecerse; delimitan la clase de empresa que se quiere.
(pag. 45)

(Ansoff, 1957) Introdujo el concepto estrategias diversificacion como parte de las
estrategias de las organizaciones para ampliar y extender sus operaciones,
considerando dos dimensiones: mercados y productos. En general, las empresas
ingresan a nuevas plazas con nuevas soluciones, para lo cual deben adquirir o
desarrollar nuevas habilidades. Posteriormente, (Andersen, Ansoff, Norton y
Weston, 1959) indicaron que la diversificacion consiste en ingresar a la
comercializacion de modernas lineas de productos. Esto implica adquirir
tecnologias para el disefio y la produccion, con el fin de atender, con estas

innovaciones, los mercados en los que se incorpora la empresa. (pag. 46)

(Andrews, 1980) Combiné los conceptos de Drucker y Chandler y defini6 la

estrategia como el patrén de objetivos y metas de la empresa y de las politicas y
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planes esenciales para lograrlos, al definir en qué clase de negocios estd o quiere

estar la empresa y qué clase de empresa es o quiere ser. (pag. 41)

Segiin (Sdiz., 1987) Adoptar una estrategia de crecimiento determinada no se
consigue exclusivamente con la calidad y afén emprendedgr del equipo directivo,
con la adecuacion de manera eficaz de los medios de produccion y
comercializacion de los negocios de la empresa, con las ventajas competitivas en
el mercado de sus productos y servicios fabricados o vendidos, sino que el
crecimiento debe venir también avalado por una correcta planificacion financiera

que permita equilibrar la empresa con el plan de actuacién que se va a acometer.

(pag. 168)

De acuerdo con (Chandler, 1962), la diversificacion se origina cuando las
empresas intervienen en nuevas industrias, mediante el desarrollo de productos,
fusiones y adquisiciones, o a través de la integracién de la cadena de
abastecimiento. Esto afiade valor a la empresa al brindar soluciones a sus clientes
y proveedores, y le permite, ademds, consolidarse como una organizaciéon que
logra optimizar sus recursos, mientras opera con varias divisiones o lineas de

negocios. (pag. 46).

Seglin (Sandhusen, 2014) Indica que la estrategia de Crecimiento Integrado hacia los
Distribuidores consiste en cultivar de manera intensiva los mercados actuales de la
compaiiia. Son adecuadas en situaciones donde las oportunidades de producto-mercado
existentes atin no han sido explotadas en su totalidad; expresa las posibles combinaciones
producto/mercado o unidades de negocio en que la empresa puede basar su desarrollo
futuro. Lo expuesto lleva a trabajar beneficidndose en costos de transaccion, ampliacion

de operaciones y a generar barreras de entrada.

Los costos de transaccion son aquellos que se incurre por llevar a cabo el intercambio de
un bien o servicio y por vigilar el cumplimiento de lo convenido, la existencia de altos
Costos de transaccion es un factor que estimula a las empresas para buscar la Integracion
vertical, la ampliacion de operaciones consiste en la incrementacion de su capital, el
mercado incrementa el capital y sus diferentes formas de aportacion, la misma que servird

como herramienta Gtil para la toma de decisiones, con el objeto de determinar la mejor
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forma de ampliar el capital de una sociedad y la generacion de barreras de entrada que se
generan en el mercado se relacionan con el control de los sistemas de distribucion
(Sandhusen, 2014)

Las estrategias de crecimiento integrado se relacionan en etapas sucesivas en cuanto a la
distribucion de los bienes y servicios que ya han sido integradosj Es decir las empresas

buscan la propiedad para tener un mayor control en cuanto a los competidores.

§Las Estrategias de crecimiento integrado hacia los distribuidores buscan controlar o
adquirir el poder negociador de los distribuidores, de los proveedores o de la competencia.
Por lo cual se tomé como base a la teorfa de (Sandhusen, 2014) La integracion hacia
delante implica adquirir o entrar a la propiedad sobre distribuidores {(comprar o asociarme
con clientes). El objetivo de este tipo de mntegracion es alcanzar un mayor grado de

eficiencia y un mayor control.

2.2. Definicion de Estrategias de Crecimiento Integrado con los Distribuidores

La estrategia de integracion con los distribuidores se enfoca en la estrategia vertical hacia
adelante, esta nos permite analizar diferentes actividades que realiza en una empresa,
inclusive las que se encuentra al final de una cadena productiva, donde tenemos como su
unico interés obtener una efectividad monetaria y tener un mejor desenvolvimiento con
el consumidor final, este proceso se desarrolla més con el area de distribucion de los
bienes, esta estrategia permite minimizar costes tanto pata el fabricante como para el

consumidor final (Tamayo & Pifieros, 2007)

La integracién vertical una de las estrategias implantadas en las empresas para ayudar a
tener un nivel de competitividad en el mercado mucho més alto donde estan involucradas
las cadenas de valor son un factor importante de esta estrategia, la empresa también puede
crear una sinergia con sus proveedores, la diversificacion se la denomina hacia atras. En
cambio, si existen mejoras en los canales de distribucion, se la nombrara hacia adelante,
En diversos casos la integracion vertical brinda grandes beneficios rentables hacia la
compaiifa. Comenzando con la mejora de costos, hasta la ampliacion de los servicios
ofrecidos en el mismo mercado, la integracion hacia los distribuidores les permite a la

empresa tener una buena competitividad dentro y fuera del mercado, donde implementado
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esta estrategia podrdn minimizar sus costos y tendran mejores beneficio para su empresa
(Mosquera, 2013).

Las opciones posibles estan reflejadas en la matriz de AN SOFF.
Estrategias de crecimiento para empresas

Figura 1 Matriz De ANSOFF »
ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS

/ Penetracién en el \ / \

B Desarrolio de

o . productos
Mas ventas al cliente . i
o Diferenciacion de
Captacion de nuevos productos

IiEI:)n . - nuevas gamas

> 2 - nuevas caracteristicas
- de la competencia

- nuevos modelos /

S ™

Diversificaciéon
Nuevas Capacidades
Nuevos recursos

&nuevos consumidores /

Desarrolio del
mercado
Nuevos canales de
distribucién
Otros segmentos de
clientes

Aperturas geograficas /

L WA

Fuente: (Articulo Estrategias para la Diversificacion) (Ansoff I. , 195 7

Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan

Nota: La matriz de ANSOFF muestra las cuatro opciones de crecimiento de las empresas
la cual ayuda a la confrontacién de los productos o servicios existentes 0 nuevos en los
mercados.

NUEVOS PRODUCTOS ACTUALES

La matriz Ansoff también la conocemos como la matriz de producto/mercado la mima
que se la considera una herramienta estratégica para poder definir las estrategias de la
organizacién para aumentar las ventas, con Ansoff podemos realizar combinaciones que
permitan a las empresas lograr un desarrollo competitivo a futuro, a continuacién
detallaremos puntos importantes de etas estrategias:
® Penetracion de mercado; busca un maximo consumo de cierto productos y que
en cierto modo son utilizado como alternativa para ganar mercado para ser
altamente competitivo, este estrategia no recomienda hacer modificaciones al

producto debido a que lo clientes pueden sentir el cambio y dejar de consumirlo,
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al contrario lo que se debe hacer ¢ la publicidad del mimo para lograr una mayor
cifra de ventas y penetrar directamente en el mercado.

® Desarrollo de mercado; 1o que se busca es la venta de productos actuales en
mercado recién creados e decir nuevos, de igual manera se debe promocionar el
producto en mercados diferentes como podria ser internacional y asi aumentar su
acogida.

e  Desarrollo del producto; se crearan productos que seran comercializados en
mercado ya establecidos, lo que queremos crecer en el mismo mercado en el que
estamos, pero quizas lo estamos haciendo con un producto mal desarrollado,
adaptado, anticuado, con prestaciones que no se corresponden a las que el cliente
pide, entre otras para de este modo e conozca el producto.

e Diversificacion; debemos considerar tanto el nuevo producto como mercado, en
el caso de este punto no lo consideramos como un estrategia intensiva sino méas

bien una sugerencia a seguir. (Mazzola, 2017)

2.3. ;Cuiles son los beneficios que obtienen las empresas al implementar estrategias
de crecimiento integrado con los distribuidores?

Uno de los beneficios es tener una mejor estabilidad o control de la cadena de valor,
también generar estrategias de optimizacion de productividad, insumos tangibles como
intangibles dentro de una empresa. (Soto, 2016). Ademas que la globalizacion exige
adoptar nuevos cambios en la forma que se organizan las empresas, especialmente las
que estdn vinculadas de formas de integracién local, nacional e internacional, Por esta
razon es necesario conocer los beneficios que obtendrén la empresa con la distribucién o
la integracién. Las estrategias de integracion se enfocan en examinar u obtener el poder
de negociar con los distribuidores, de los proveedores de la competencia. Otro beneficio
que obtendrfan es ganar integracién hacia delante que involucra obtener propiedad sobre
los distribuidores es decir comprar 0 asociarse con los clientes, adquiera mas canales de
distribucién; sus propios centros de distribucién al detalle. E] objetivo fundamental de
esta integracion es obtener un alto grado de eficiencia, eficacia y un mayor control.
(Tamayo & Pifieros, 2007).
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Otros Beneficios:

Control de costos: Reduccion de costos y permite obtener economias de escala,
reduce los gastos que normalmente van a parar a {erceros.

Capacidad de negociacién: Puede dejar de ser una empresa individual para
formar una’ sociedad, ya que al compartir recursps humanos y materiales

obtendrén una ventaja al realizar las actividades (Luis, 2017)

2.4. ;Qué problemas deben enfrentar las empresas para lograr la integracion con

los distribuidores?

Para Fernandez aduce que estos problemas pueden ser involucrados en la empresa para

la obtencién de una integracion hacia adelante (distribuidores), en los siguientes items

podemos ver alguno de los problemas que se pueden presentar:

Cuando existe un compromiso en el volumen de los recursos de cierto producto
existe un riesgo en la empresa.

Las barreras de salida de la empresa se elevan debido al mayor volumen de activos
en la industria.

La flexibilidad antes lo cambios producidos, tanto en el mercado de factores como
en el producto.

Cuando las innovaciones auténoma se reducen y no permiten que su capacidad
incremente.

Pueden nacer diferencias en la escala optima de las distintas fases de
produccién. Si se tiene un tamafio menor al optimo, se incurre en una desventaja

en costes.

Incrementa considerablemente la complejidad de la organizacion en las empresas
integradas. Requieren de sistemas complejos, lo que implica también mayores
costes (Luis, 2017)

2.5. El control de los sistemas de distribucion

El sistema de distribucién es el canal mas visible entre el consumidor final y la cantidad

de compras que realiza el piiblico en general, los productos que utilizan mas para la

cadena de valor son los de gran demanda ya que los fabricantes no tienen la capacidad de

hacer llegar sus productos a todo el mercado consumidor. La Integracion de los Canales
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de Distribucion, los productores y los intermediarios actian conjuntamente para obtener
beneficios mutuos, en ocasiones los canales se organizan mediante acuerdos, mientras
que los demas se organizan y controlan por iniciativa de un solo director que puede ser
un agente, un fabricante, un mayorista o un minorista. Este director puede establecer
politicas para el mismo y coordinarla creacién de la mezcla de gnercadotecnia, Los
eslabones de un canal pueden combinarse en forma horizontal y vertical bajo la

administracion de un lider del canal. (Chamoso, 2003)

Segin (Dominguez, 2012) el sistema de control de distribucion tiene dos elementos
esenciales los cuales son importantes para una correcta distribucion, tenemos al primero
que son los canales de distribucion es el medio por los cuales la empresa tiene como
promocionar su producto hasta que llegue al consumidor final, y la segunda la
distribucién fisica donde es el acto de transportar las mercancias desde el punto de origen

hasta el lugar de consumo.

La variable dependiente del sistema de distribucién, toma su fundamento tedrico en I
%exposicién de (Chamoso, 2003), en especial por su apreciacién sobre la integraciéni
;ivertical o descendente como estrategia para controlar a quienes fungen come?

{intcnnediarios en los mercado.

2.5.1. Definicion de control de sistemas de distribucion.

Segun (Scanlan, 2003). “El control es un proceso por medio del cual se modifica
algin aspecto de un sistema para que se alcance el desempefio deseado en el mismo. La
finalidad del proceso de control es hacer que el sistema se encamine completamente hacia
sus objetivos. El control no es un fin en si mismo, es un medio para alcanzar el fin, o sea

mejorar la operacion del sistema.”

Algunos autores como (Echevarria, 2003) “Aseguran que el tema del
“controlling”, adquiere en la actualidad una nueva interpretacién porque la empresa se
encuentra en un proceso de cambio total. Este autor establece que se deben descubrir los
entornos y las potencialidades propias de la Organizacion; pues el sistema de direccion

tiene que orientarse a descubrir las estrategias para adaptarse a situaciones cambiantes. ”

Segin (Merino, 2014). Se conoce como cadena de distribucién o canales de

distribucion a los distintos agentes que completan las etapas para que el producto llegue
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al consumidor final. Los mds frecuentes son los mayoristas (que compran el producto al
fabricante y venden al minorista) y los minoristas (que compran al mayorista y venden al

cliente final), aunque puede haber otros agentes intermedios.

Segun (Saguino, 2001) Las organizaciones que se sitiian entre el productor y el
consumidor se les denomina intermediarios. Y al conjunto de personas u organizaciones
que actiian como intermediarios en un determinado ambito geografico se le denomina

sistema comercial o sector comercial.

2.5.2. ;Cémo se puede controlar el sistema de distribucién?

Los canales de distribucion se los pueden controlar por medio de sus etapas, donde tienen
que pasar por almacenamiento, distribucién fisica, facturacion y cobro, estas son las
ctapas donde podemos controlar una correcta distribucion, cada sistema ticne su proceso
por cual debe de ser controlado, al no cumplir va hacer una ineficiencia en la empresa,
donde tendrdn la probabilidad de hacer una incorrecta distribucién en el mercado.
(Guerrero, 2016), entre los controle podemos encontrar lo siguientes:

* Almacenamiento y transporte interno; el cumplimiento de criterios de utilizacion
maxima de su capacidad garantizando la optimizacién de los recursos
almacenados los mismos que son se controlan para contar con una adecuada
conservacioén de la mercancia.

e Integracion de la cadena de suministro; la evolucion de la organizaciones e
observan como realidades donde la produccién implica agilidad y participacion
de los proveedores para la mejora continua, para ello buscamos las relaciones mas
estable dado que se quiere mantener el sistema de calidad implantado y se requiere
un sistema de certificacién de los proveedores y de coordinacién con ellos para la
mejora de los resultados.

® Las tics en el contexto logistico; el desarrollo de la logistica requiere de las Tic’s,
redes, tecnologia y de més para la captacion de informacién, permitiendo no solo
la coordinacion adecuada de las actividades, sino también la consulta de un
usuario del sistema para conocer la situacién del proceso en tiempo real.

® Distribuciony transporte externo; es importante delimitar el medio mas adecuado
para el transporte de la carga, este factor permitira en un mejor procesos de entre ga
ademads de proporcionar unos requerimientos particulares de cada cliente. (Udima,
2018)
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2.5.3. ;Cuales son los beneficios de controlar los sistemas de distribucién?

El lugar donde llevan el producto cerca del consumidor para que este no tenga que
recorrer grandes distancias para obtenerlo y satisfacer asi una necesidad. El beneficio de
lugar se puede ver desde dos puntos de vista: el primero considera los productos cuya
compra se favorece cuando estin muy cerca del consumidor, el cual no esti dispuesto a
realizar un gran esfuerzo por obtenerlos. El segundo punto de vista considera los
productos exclusivos, los cuales deben encontrarse solo en ciertos lugares para no perder
su caracter de exclusividad; en este caso, el consumidor esta dispuesto a realizar alglin
esfuerzo, mayor o menor grado, para obtenerlo segiin el producto que se trate.

El beneficio de tiempo es consecuencia del anterior ya que si no existe el beneficio de
lugar, tampoco este puede darse. Consiste en llevar un producto al consumidor en el
momento mds adecuado. Hay productos que deben estar al alcance del consumidor en un
momento después del cual la compra no se realiza; otros han de ser buscados algin tiempo
para que procuren una mayor satisfaccion al consumidor. (Martinez, 2018)

Control mds estrecho de la politica de comercializacién y, eliminacién de un
intermediario de la cadena de distribuci6n, en este caso tenemos al importador, con un
impacto en el precio final de los productos, tenemos una mayor flexibilidad para
administrar la localizacién de las rentabilidades de la operaciones (Plaza, 2015)
Utilizacion de un representante o agente de venta existe un mayor control de la politica
de comercializacion, ésta implica la minima inversion financiera para tener presencia

permanente en el mercado de exportacion. {Plaza, 2015)

2.5.4. Problemas para controlar la distribucion

Problemas que se pueden dar en un sistema de distribucion es el tipo de distribucién que
se estd aplicando y el canal que requiere el producto, Ia adaptacién que tienen las
empresas al estar en una zona confort, donde muchos pais no cuenta con canales de
distribucién bien implementado, ahi es donde la empresa optan por el canal que les
ofrecen y pueden tener una ineficiencia de sus productos al consumidor final. (Abril,
2014)

El mercado de la logistica de distribucién y transporte de bienes a nivel global se

encuentra en una fase de inflexion respecto a lo que se venia haciendo en afios anteriores.
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Segiin el informe de la “Transport Intelligence Global Contract Logistics”, aun cuando la
tasa de crecimiento de la industria se ha sostenido cerca del 7%, el aumento exponencial
en el comercio online en la regién ha modificado completamente el panorama proyectado

para los proximos 5 afios.

o Incertidumbre en la gestion y entrega de los despachos

La gran mayoria de las empresas en Chile que ofrecen la opcion de despacho de productos
deben subcontratar los servicios de transporte a 3eras empresas. Un andlisis de esta
situacion, a nivel de logistica de distribucién y control, nos lleva a concluir que existen
varios puntos que hacen de este escenario un tema bastante delicado para la empresa que

requiere del servicio, ya que se presentan los siguientes “Puntos Ciegos”™

o Retrasos al recoger y/o entregar los productos

o Fallos operacionales en la red de la empresa transportista

« Trafico o congestion vehicular no planeada.

o Cambios de ruta no planeados.

« Fallos en la entrega. (Devolucién de productos, no pago, productos con fallas,
etc.)

o Calidad del servicio y experiencia para el cliente

Segin el reporte realizado por RightNow, 89% de los clientes que tiene una mala

experiencia al comprar por internet no vuelven a realizar una compra en el mismo sitio.

Estos datos reflejan la importancia que debe tener para nuestra empresa una buena gestion
de cada despacho. Una entrega fallida no solo puede significar perder un cliente, sino que
también existen los costos asociados al traslado del producto, manipulacion, gestion de
una mesa de ayuda al transporte, atencién de reclamos en el call center, la recepcion en

bodega del retorno y, probablemente, la gestion del producto para un nuevo despacho.

e Baja o nula capacidad de respuesta ante problemas no esperados en la logistica

de distribucion.
De forma continua al punto anterior, una de las situaciones mas problematicas en la
gestion de la logistica de distribucion es la complejidad o incapacidad de poder resolver
dificultades que puedan surgir de forma inesperada en alguna parte del proceso de

despachos. Ya sea antes, durante o después de la entrega al cliente final.
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Eso se genera por dos factores:

1. Inexistente comunicacién en tiempo real con transportistas realizando los

despachos
2. Mangjo inadecuado de informaci6n histdrica del proceso de entregas.

La cadena de suministros y despachos se puede ver gravemente afectada por una lenta
reaccion por parte de la administracién ante problemas inesperados. Es de vital
importancia para la empresa manejar de forma clara y precisa toda la informacién
histérica de su logistica de distribucion, de esta forma poder anticiparse a problemas o

situaciones no esperados.

* Necesidad de un respaldo fisico de que la entrega fue realizada

Debido al crecimiento exponencial de la demanda de productos online y con ello un
aumento en los servicios de entrega, se ha generado que uno de los problemas mas
frecuentes con los que se topan los clientes finales, a la hora de recibir su producto, es
que este se encuentre dafiado o que el producto recibido no era el correspondiente. Pero
también existen situaciones donde los reclamos de los clientes, generalmente el de no

recibir una entrega, pueden ser no justificados. (Honorato, 2016)

2.6. Los costos de transaccién y su relacién con el control de los sistemas de
distribucion.

Los Costos de transaccion son costos que se derivan por la bisqueda de informacion,
negociacion, la vigilancia y la ejecucion para el intercambio. Estos costos se los aplica
para realizar una transaccién adecuada para ambas partes. La preparacion de informacion
requiere de tiempo el cual se empleé para obtener un buen proceso, ademds de costos

legales, entre otros costos asociados. (Finanzas, 2016 )

Los costos de transaccion no se afiaden directamente a los precios, solo en los casos que
determinen anticipadamente su volumen aproximado. Una de las consecuencias
principales es donde no existe un mercado amplio y competitivo, o cuando no estd
definida una seguridad fisica o legal para poder realizar las respectivas operaciones

comerciales, inestabilidad politica y social incrementa el resultado de Ias transacciones.
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Los costos altos de las transacciones es un coeficiente que estimula la relacion con el
control de los sistemas de distribucién de las instituciones y los resultados, son de
importancia las estructuras y los mecanismos y normas de organizacion que se establecen.
(Xos€ Carlos Arias, 2002)

2.7. La ampliacién de las operaciones de mercado de las empresas

En la actualidad tenemos un mercado competitivo, donde la empresas tienden hacer
mversiones, para la incrementacién de su capital, el mercado incrementa el capital y sus
diferentes formas de aportacién, la misma que servird como herramienta 1til para la toma
de decisiones, con el objeto de determinar la mejor forma de ampliar el capital de una
sociedad, existen dos formas de aumentar el capital social de una compafifa y son: por
emision de nuevas acciones o por incremento del valor de las acciones existentes, la
ampliacion de capital permite que las compaiiias financian la adquisicion de activos con

el proposito de incrementar sus ingresos y cobertura en el mercado. (Bravo Pmmeda, 2012)

Cuando se toma la decisién de expandir la empresa se podrian considerar dos partes la
buena y la mala, la primera consideramos las ventas Yy ganancia que se puedan generar,
pero por el otro fado tenemos la duda de cémo va a funcionar, el esfuerzo y el costo de la
expansion. Para todo lo mencionado anteriormente debemos revisar varias opciones de
cuando, como y donde expandirse y establecer objetivos reales de poder cumplir,
desarrollar su plan de expansion y comenzar a actuar. (Company, 2011)

El segmento para Empresas en Expansién del Mercado Alternativo Bursatil €s un
Mercado disefiado para compaiifas de reducida capitalizacion en expansién. Los
inversores en las empresas negociadas en el deben ser conscientes de que asumen un
riesgo mayor que el que supone la inversion en empresas mas grandes y de trayectoria
mas dilatada que cotizan en la Bolsa. La inversion en empresas negociadas en él debe
contar con el asesoramiento adecuado de un profesional independiente. (ABBOIOTICS,
2016)

La consecuencia de una ampliacién de capital en una empresa que cotiza en bolsa es la
de una variacion en el precio de su cotizacién. Por norma general, una ampliacién de
capital provocara como efecto inmediato una caida de la cotizacion, debido a que el mayor

nimero de acciones en el mercado hard que el precio se reduzca. (Bank, 2018)
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2.7.1. Las operaciones de mercado y su relacién con el control de los sistemas de
distribucion.

Realizar una estrategia de operaciones para tener un buen andlisis de mercado donde
cmpezamos con los clientes, donde hay que indagar que buscan los clientes dentro del
perfil de una empresa, cuiles son sus necesidades, de esta manera un sistema de
distribucién en el mercado lograra hacer su proceso de forma adecuada y eficiente,
podremos tener una evaluacién sobre las fuerzas de los competidores en el ambiente
externo. (Roberto & Daniel, 2012)

La Distribucién se considera como un sistema integrado tanto de los recursos fisicos e
intelectuales disponibles es decir los propios y los ajenos, esto se basa en colocar el
producto en diferentes puntos de ventas, el comprador debera cumplir con los requisitos
de cantidad, plazo y condiciones deseadas. El canal de distribucion es un enlace entre el
productor y el comprador, a través del todo el flujo de productos, encuentra el

posicionamiento de intermediarios conociendo los costos de transaccion.

Ademas, dentro del ambito de los canales resulta significativo analizar los focos de poder
que puedan existir dada la gestion de riesgos y dependencias que pueden acaecer.

(Distribucion y funcién de ventas, 2004)

2.8. La integracién con los distribuidores, una forma de generar barreras de
entrada

El término de barreras de entrada es ampliamente utilizado en procedimientos de defensa
de la competencia y en la regulacion sectorial. Sin embargo, se trata de un concepto con
diferentes. Por ello, resulta ttil revisar los fundamentos economicos que lo respaldan y
las implicaciones de su posible existencia.

Considerando estos fundamentos e implicaciones sera posible utilizarlo adecuadamente,
evitando la aplicacién de decisiones de competencia y/o medidas regulatorias que puedan

de hecho provocar la erosién del bienestar social. (Platts, 2009)

La estrategias de integracién vertical pueden ser tanto hacia delante como hacia atrds ya
esto se refiere a la expansiéon de actividades de [a empresa hacia sus fuentes de
abastecimiento o en direccién a los usuarios finales para asi la integracion hacia delante
pueda aumentar el control sobre los distribuidores, mientras que la integracién hacia atras

permite aumentar el control sobre los proveedores a diferencia de la horizontal que trata
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de adquirir el dominio o un mayor control de los competidores. (Krito, Estrategias de

Integracion , 2009)

2.8.1. Definicién de barreras de entrada

Para (Porter, 2008). Define las barreras de entrada a un sector como todo aquello que
impide o dificulta el acceso de los competidores potenciales al m ismo y cita como
posibles causas de las barreras: las economias de escala, los costes conjuntos aplicables a
mas de una actividad, la diferenciacion de los productos, las necesidades de capital para
instalarse, los costos que habrian de asumir los clientes por cambiar de proveedor, el
acceso restringido a los canales de distribucion, las desventajas en coste independientes
de las economias de escala ubicacién favorable, acceso preferencial a primeras materias,
tecnologia de productos patentada, subsidios gubernamentales, curva de aprendizaje o de

experiencia, y las politicas de la administracion.

Para (Bain, 2008). El tamafio de las barreras est4 relacionado con el “precio maximo™ -
aquel que podrian los instalados practicar sin poner por ello la entrada al alcance de sus
competidores potenciales; para él la “condicién de entrada” el margen porcentual del
precio maximo sobre el coste medio minimo alcanzable por las empresas instaladas - seria

lo que mediria el tamafio de la barrera.

Segln (Lozano, 2017). Se le llama barreras de entrada a un mercado a los diversos
obstaculos que hacen mas complicado o dificultoso el ingreso de empresas, marcas o
nuevos productos a un nuevo mercado. Existen distintas barreras de cardcter econdmico,

legas o inclusive relacionadas a la ética o imagen puiblica.

Para (Stigler, 2014). Se definen como los costes de los que estan libres las empresas que

ya estan en el mercado, pero en los que tienen que incurrir las empresas que quieren entrar

2.8.2. Cémo la integracién con los distribuidores ayuda a formar barreras de

entrada. ?

La integracion permite a las empresas adquirir o fusionarse con otras empresas que
oferten bienes o servicios, con la Unica finalidad de obtener beneficios como ser mds
competitivas dentro del mercado, adquirir posicionamiento en el mercado que operan; asi
obtener un mejor dominio. (Mercantil, 2017)La integracion con los distribuidores ayuda
a que se creen barreras estratégicas de entradas; son aquellas que son construidas por las

empresas, establecidas mediante acciones estratégicas.
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La creacion de estas barreras es importante para todas las empresas lo cual enmarca un
contexto de poseer una competencia dindmica, es decir mantener una posicion en el

mercado. ( Barreras a la entrada y estrategia competitiva, 2018).

3. LAS EMPRESAS ECUATORIANAS Y LAS ESTRATEGIAS DE
INTEGRACION VERTICAL CON LOS DISTRIBUIDORES

3.1. Situacién de las empresas ecunatorianas frente al uso de las estrategias de
integracion vertical con los distribuidores

Las estrategias de integracion vertical se fundamentan en la adquisicién de acciones en
negocios relacionados con su ciclo de explotacion, tomando el control parcial o total de

sus proveedores o de sus distribuidores. (CEREM, 2017)

Conforme la economia, surgen mds dificultades para la integracion vertical de las

empresas ecuatorianas como:

La capacidad de innovacion de una empresa integrada verticalmente es reducida respecto
a los negocios especializados. Esta es, probablemente, una de las variables clave que
explican el ocaso de este modelo de empresa. En mercados cada vez mas competitivos,
la capacidad de investigacion, desarrollo e innovacién marca la diferencia. Y un macro-
grupo tiene enormes dificultades para implementar estas innovaciones en economias de
escala tan grande, que afectan a tantas personas, tanto capital, recursos puestos en marcha,

etc. nuevo paradigma empresarial. (Estretegias de Integracion vertical , 2017)

3.2. Ejemplos de empresas que aplican estas estrategias y los resultados obtenidos

e La integracion vertical hacia delante que logro un distribuidor, TPC en Tumbaco-
Quito. Con un afio de trabajo, lleno de aprendizajes, la pequefia empresa se
encontraba en un reto de seguir creciendo. El los proveen productos especializado
para la construccion de techos. Su oferta era la comercializacion de la materia
prima para que un constructor lo instale. La oportunidad aprecio al instante, se
tomo la decision de invertir en brindar el servicio de instalacién. La sinergia se
realizé con sus canales de distribucion, comercializando el producto y el servicio,
pero también le da la oportunidad de ofrecer las instalaciones y promocionar el
producto. La sinergia dio un incremento en las ventas por mes de un 10%.
(Luzuriaga, 2014)
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Guillermo Wright Vallarino, en conjunto con otros tres accionistas minoritarios,
abri6 en 1949 una bodega de jabones, velas y articulos de importacion llamada
“La Favorita”. Importantes esfuerzos y una gran vision comercial dio lugar a la
apertura de la primera bodega de la Favorita en 1952, cinco afios mds tarde, en
1957 se conform¢é Supermercados La Favorita C.A. y se inaugurd el primer
supermercado de autoservicio en el Ecuador. Poco después, en 1971 se abri6 el
primer local de Supermaxi en el Centro Comercial Ifiaquito, CCL. En 1983, la
compafiia adopta el nombre de Supermaxi y en el afio 2001 emprendio la iniciativa
estratégica de integracion vertical hacia delante, de crear sus propias marcas,
Supermaxi y Aki, con precios accesibles y productos de calidad. Posteriormente
en el afio 2006, entr6 en operacion la Central Hidroeléctrica Calope de Enermax
que otorga a todas las filiales energia. Finalmente, el giro de negocio que adquirio
la compaiiia hizo que Supermercados La Favorita S.A. cambie su denominacion
a comercial a Corporacién Favorita C.A. (Gijar Mauricio Rivadeneira Proafio,
2015)

Beneficio:

Corporacion Favorita C.A. cuenta con diferentes cadenas de servicios distribuidas
por casi todo el pais. De esta forma, Supermaxi aparece como la cadena de
supermercados mds grande del Ecuador, distinguida por su variedad de oferta, la
calidad de sus productos y atencién al cliente atiende a nivel nacional con 31
locales. De la misma manera, cuenta con Megamaxi, la cadena de hipermercados
que oferta alimentos, ropa, electrodomésticos, articulos de audio, video, calzado,
etc. ubicado en tres ciudades importantes del pais con un total de 12 locales.
Finalmente, la cadena de locales Aki, Gran Aki y Stiper Aki, se caracterizan por
ofrecer variedad y calidad a precios accesibles, en un total de 37, 14 y 4 locales,

respectivamente. (Gijar Mauricio Rivadeneira Proafio, 2015)
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CAPITULO III

METODOLOGIA

El desarrollo de trabajo hace referencia al anélisis e Investigacién Documental en base
a datos de las diferentes investigaciones realizadas en el sector de distribucién de las
empresas ecuatorianas. Segun (Baena, 1985) la investigacion documental es una técnica
que consiste en la seleccion y rec.opilacién de informacion a través de la lectura critica
de documentos y materiales bibliograficos, periodicos, centros de documentacion ¢
informacién. Por su parte, (Zufiiga & Valero, Analisis del ingreso de nuevos competidores en
el mercado y su efecto en la rentabilidad de la pymes ubicadas en el cantén Milagro, periodo
2013-2014., 2016) sefiala que la investigacion documental utiliza la recoleccién de datos sin
medicién numérica para descubrir o afirmar preguntas de investigacion en el proceso de

interpretacion.

Se emplearon métodos de Enfoque Cualitativo de tipo bibliografico; es decir, la
informacién que se recopil6 e indagé hizo referencia a la observacion de los diferentes
aspectos en los sistemas de distribucién. Para (Pérez y Blasco, 2007) sefialan que la
investigacién cualitativa estudia la realidad en su contexto natural y como sucede,

sacando e interpretando fenémenos de acuerdo a las personas implicadas.

Esta investigacion tiene un Alcance Exploratorio, Descriptivo y Explicativo; es decir,
que se basa en la exploracién de datos y cifras que nos ayudaran a esclarecer nuestras
dudas, al igual que la descripcion de documentos y explicacion de lo mismos. Segiin
varios autores (Hernandez, Fernindez, & Baptista., 2010), cuando se habla sobre el
alcance de una investigacion no se debe pensar en una tipologia, ya que més que una
clasificacion, lo tnico que indica que se pueden obtener son cuatro tipos de resultados, a

continuacion detallaremos brevemente a cada uno de ellos:

¢ Estudio exploratorio: se realizan cuando el objetivo de examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no
se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura revelé que tan
s6lo hay guias no investigadas ¢ ideas vagamente relacionadas con el problema
de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y 4reas desde nuevas
perspectivas. (Zafiiga, Espinoza, Tapia, Campos, & Guevara, 2016)

* Estudio descriptivo: buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los

perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
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fenémeno que se someta a un analisis. Es decir, unicamente pretenden medir o
recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o
las variables a las que se refieren. (Zufliga, Espinoza, Tapia, Campos, & Guevara,
2016)

- [Estudio explicativo: causas de los eventos, sucesos o fendmenos estudiados,
explicando las condiciones en las que se manifiesta. (Hernandez, Ferndndez, &
Baptista., 2010)

De igual manera se incluyeron otros tipos de metodologia: como son las Fuentes
primarias y secundarias. (Bounocore, 1980). Define a las fuentes primarias de como las
que contienen informacién original no abreviada ni traducida entre ellas tenemos: tesis,
libros, monografias, articulos de revista, manuscritos; Se les llama también fuentes de
informacion de primera mano la misma que incluye la produccién documental electrénica
de calidad. Ademas las fuentes secundarias se las define como aquellas que contienen

datos o informaciones reclaborados o sintetizados.

Este estudio estd conformado por empresas ecuatorianas que se dedican a diferentes
actividades entre las cuales tenemos las de servicio, comercio, agricultura; ganaderia;
silvicultura y pesca, industrias manufactureras, construccién, explotacion de minas y
canteras. Segin el Instituto Nacional Ecuatoriano De estadisticas Y Censos (INEC, 2016)
nos sefiala que son cinco las de mayor actividad econdémica como son la de comercio,
agricultura y ganaderia; transporte y almacenamiento; manufacturas; alojamiento y
comida, mismas que concentran el 73.0% de empresas; el comercio como actividad posee
un 36, 6% la cual se enfoca en el crecimiento integrado y el control de los sistemas de

distribucion de las empresas ecuatorianas.

Entre los métodos empleados se encuentran el analitico, sintético, deductivo, inductivo,
histérico, en el caso de métodos tedricos.

e El método analitico: Proceso cognoscitivo que consiste en descomponer un objeto
de estudio mediante la separacion de cada una de las partes del todo para
estudiarlas en forma individual (Zufiiga, Espinoza, W., & Campos, 2016).

o Meétodo Sintético: Consiste en integrar los componentes dispersos de un objeto de

Estudio para estudiarlos en su totalidad (Zuiiiga, Espinoza, W., & Campos, 2016).
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e Método deductive: parte de situaciones generales llegando a identificar
explicaciones particulares contenidas explicitamente en la situacién general. Asi,
de la teoria general acerca de un fenémeno o situacion, se explican hechos o
situaciones particulares (Zafiiga Santillan, 2017).

e Meétodo Inductivo: es aquel que se realiza partiendo de aspectos, condiciones,
andlisis o resultados particulares para llegar a generalizaciones, es decir, de lo
particular a lo general, por ejemplo, si realizamos una investigacién sobre la forma
de poblarse una zona rural en algin sitio en particular del llano, podemos luego
generalizar estos resultados a todos los llanos del pais o de paises vecinos; otro
ejemplo es la generalizacion de los resultados de la aplicacién de un producto
quimico para el control de una plaga particular en un cultivo particular en un lugar
particular, a todos los cultivos y a todos los sitios donde esa plaga se encuentre
(Zufiiga, Espinoza, W., & Campos, 2016).

® Meétodo histérico: o investigacién histérica es un proceso de investigacion
empleado para reunir evidencia de hechos ocurridos en el pasado y su posterior

formulacion de ideas o teorias sobre la historia (Ramirez, 2016).

Las Técnicas utilizadas para la investigacion fueron la ebservacion documental la cual
radica en el arqueo bibliografico o la revision de literatura que se relaciona con la
tematica. Una vez recopilada la informacion se procedio al andlisis, revisién y estudio del
contenido para lo cual se utilizaron técnicas de subrayado, teniendo como resultado un
analisis detallado el cual se basa en el punto de vista del autor con respecto a la
informacién contenida en los documentos bibliograficos, textos, articulos, y fuentes

bibliograficas.

Otro método empleado es el método empirico, el cual consiste en explicar y correlacionar
las variables que han sido considerados. Por ello es una de las mas utilizadas en las

investigaciones.
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CAPITULO IV

DESARROLLO DEL TEMA
4. LAS EMPRESAS ECUATORIANAS Y LAS ESTRATEGIAS DE
INTEGRACION VERTICAL CON LOS DISTRIBUIDORES
4.1. Situacion de las empresas ecunatorianas frente al uso de las estrategias de

integracion vertical con los distribuidores

Las estrategias de integracion vertical se fundamentan en la adquisicion de acciones en
negocios relacionados con su ciclo de explotacién, tomando el control parcial o total de

sus proveedores o de sus distribuidores (CEREM, 2017).

Conforme la economia, surgen mas dificultades para la integracion vertical de las

empresas ecuatorianas como:

La capacidad de innovacion de una empresa integrada verticalmente es reducida respecto
a los negocios especializados. Esta es, probablemente, una de las variables clave que
explican el ocaso de este modelo de empresa. En mercados cada vez mas competitivos,
la capacidad de investigacion, desarrollo e innovacion marca la diferencia. Y un macro-
grupo tiene enormes dificultades para implementar estas innovaciones en economias de
escala tan grande, que afectan a tantas personas, tanto capital, recursos puestos en marcha,

etc. nuevo paradigma empresarial. (Estretegias de Integracion vertical , 2017)

Tabla 1 Ejemplos de empresas que aplican estas estrategias de Integracion Vertical hacia delante

TIPO DE
EMPRESA ACTIVIDAD ESTRATEGIA BENEFICIOS
Brindar el servicio de instalacién.
TCP Comercializacién del producto y el Integraci6n vertical hacia Incremento en las

Quito-Ecuador

servicio,

Adelante

ventas por mes de un

Ofrece instalaciones y promociona 10%.
el producto (Luzuriaga, 2014)
Es una empresa ecuatoriana de
servicios y comercio
Su concepto de negocio es
“Corporacién La principalmente las tiendas de Crea sus  propias
pora 5 autoservicio en las que se ofrecen 5 2 . | marcas, Supermaxi y
Favorita : 5 Integracion vertical hacia ; ’
; alimentos, productos de primera Aki  con  precios
Supermaxi Adelante

necesidad y otros

Debido a la diversidad de servicios
que ofrece, la Corporacién estd
estructurada en cuatro dreas:
Comercial, Industrial, Inmobiliaria v

accesibles y productos
de calidad
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Responsabilidad  Social. (Gijar
Mauricio Rivadeneira Proafio, 2015)

Acopio de leche y elaboracion de
queso diario.

Los productos representativos de
Alpina Ecuador son los derivados
lacteos entre los que se encuentran
alimentos como avena, yogurt,
kumis y Bonyurt. También estdn los

e Distribucion
Directa de Leche.

postres como la gelatina, el 5 : .| ® Incremento de las
ALPINA Alpinette y el dulce de leche o Integraci;):l}e\{gg:al hacia ventas
arequipe. En el caso de los quesos, especialmente en
en Alpina tienes toda la variedad de compaifiias de
los quesos frescos como Mozzarella CONSUmMo masivo.
o Requesén, hasta los mds exquisitos
quesos madurados y semimadurados
como el Gouda, €l Provolone y el
holandés, por nombrar algunos
(Isaza, 2018)
Zara abre filiales en Ecuador posee e Logra poner en sus
establecimientos en Quito. Es la tiendas nuevos
primera tienda de Oysho en disefios de ropaen
Ecuador. s6lo dos semanas y
Zara, la marca mas importante y responder
representativa del grupo espafiol agilmente a las
ZARA Inditex. Haciéndose cargo _de la Infopraciba vertical hacie tendencias del
(ECUADOR) mayor parte de actividades Adelantey acimaiiis mercado.
relacionadas con 1la cadena de e Logra una alta
valor (desde disefio, produccion de rotacién de sus
las prendas, logistica de entrada y de productos
salida asi como venta al consumidor ¢ Selogran mantener
final a través de establecimientos los niveles de
propios (ISBZH., 2018) inventario al
minimo
Destinada a la construccién o detinidls e stnans
construir con estindares de alta
" » empresa externa para la
CONSTRUCTURA calided y a t_zemp(‘). . . Integracion vertical hacia | venta de sus inmuebles
NOVA Oﬁ'e_c ERinS npERicna § ardiiiechs Adelante y disminuye el poder
con 1dea£_s mtnovatwasagzra at;:;presa: negociador de  los
y clientes nacion
internacionales. (Krito, 2012) JEONCEROIRE.
Edita sus propios libros
Es una corporacién juridica de Y €l IS fiene S5
s canales de distribucion
derecho piblico to Taren bl ool
EDITORIAL fue creada por iniciativa conjunta de Brs s sl B a bid g d P 1 i
“ANDRES la Biblioteca del Congreso Nacional iegracon venical Taciy | MIbIcE  yeHde 0B
BELLO” Se define con una editorial AHElatE fibyos e oy
. . competencia pero
plurivalente comprometida con la siempre haciendo mds
educacidn y la cultura (Krito, 2009) atractivos los libros
que el mismo edita.
SWEET AND Es una cadena de cafeterias fundada | Integracion vertical hacia ° {Xh afianzadn: &
COFFEE en Guayaquil, Ecuador, en 1997 Adelante magen

corporativa  con
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Vende café elaborado, otras bebidas
calientes y frias, dulces y postres, asi
como su propia marca de café para
elaborar (Garzon Calle, 2014)

sus campafias de
responsabilidad

social y ha
obtenido  varios
reconocimientos

por su atencién al
cliente, calidad de

productos y
estrategia de
marketing

efectiva.

Comercializa por
medio de un canal
de distribucion
mayorista en
supermercados  y
en cadenas de
farmacias  como
pharmacy.

Cuenta con mas de
80 locales en todo

el Ecuador.
Crecimiento de la
empresa ¥

solvencia de 20%
anual.

DIFARE

Somos un conjunto de empresas de
capital 100% ecuatoriano,
hemos  impulsado el sector
farmacéutico del pais a través de
nuestras divisiones de mnegocio:
Distribucion, Desarrollo de
Farmacias y Representaciones de
Productos. (DIFARE, 2018)

Integracion vertical hacia
Adelante

Crea  Farmacias
Cruz Aml vy
Farmacias

Comunitarias. Por
medio de su
Divisioén de
Desarrollo de
Farmacias, estas
franquicias se han
posicionado como

las mas
importantes  del
pais.

Cuentan con mas
de 950 locales en
145  poblaciones
del pais.

Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan
Nota: ejemplos de las empresas que aplican la integracion vertical hacia delante la cual
ayuda a la confrontacién de los productos o servicios existentes o nuevos en los mercados.
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4.2. Modelo de Integracion Vertical Hacia Adelante: Una propuesta para PYMES.

Figura 2 Estrategia de Crecimiento Integrado Hacia Adelante o Ascendente para
PYMES -

———— | Evita alteraciones de precios
— | Centro de Distribucioén | -t

Permite el control en la distribucion

| 2. Convenios con los |
® | Distribuidores

__» | Evita el desabastecimiento en los puntos de
| ventas.

—p- | Menor inversién para llegar a otros
mercados

— Posibilidad de crecer para formar la
L] 3. Franquicias : | economia de escala

—» | Rapidez de crecimiento

e B R

—» | Reduce el riesgo financiero

ESTRATEGIA DE INTEGRACION VERTICAL PARA PYMES

> | 4. Asociaciones ____p | Fortalecimiento para hacer frente a la
i Minoristas | | competencia

| | 5.Cadenas Voluntarias —» |

Reducir costos y pueden competir por |
precios {

Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan

Para la aplicacién, de cualquiera de las opciones estratégicas antes establecidas, es
necesario que las PYMES disefien su estrategia de negocio considerando la forma en que
controlardn la distribucidn, pero basiandose en un Medelo de Negocio que los direcciones
hacia el éxito, para ello se propone el siguiente modelo, el mismo que se compone de
cinco procesos, se enfoca hacia una orientacion clara y precisa hacia la deteccion de
errores y a la generacion de acciones que permitan simplificar la generacion de

actividades costosas por actividades rentables y exitosas.
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Figura 3 Modelo de planificacion de negocio.

I Proceso

declarativo %
% IL. Proceso z

analitico

% HI. Proceso de %

gjecucion

% Iv. Proceso de
control y %

COMDIromiso
% V. Proceso de
compensacion

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)
Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan

Nota: Se debe considerar los elementos bésicos, cudles son los productos y los
mercados que ellos atienden asociado a algliin concepto genérico; como el menor
costo, la diferenciacion, solucién integral al cliente.

e PROCESO DECLARATIVO.

Figura 4 Proceso Declarativo

VISION - MISION

\ 4

Objetivo, Impulsos, Directrices Estratégicas.

$

Carta de negacion de la
construccion del futuro.

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)
Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan
Nota: Ejecutores o lideres expresan las aspiraciones de la organizacion.

Ccorresponde a la instancia en la cual, de manera formal o informal, los responsables,

ejecutores o lideres expresan las aspiraciones de la organizacion.
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Es una instancia preferentemente comunicacional, en la cual se entregan los propositos
de ésta y proveen el marco regulador de las relaciones entre la organizacién y sus
audiencias.

A través de la definici6n clara y precisa de los objetivos deseados y sofiados se generan
las directrices con la cual nos permiten disefiar el proceso de construccion de futuro
expresado en una carta de navegacion.

Esta carta de navegacion, es la definicion del ambito en el cual se enmarcari la
prosecucion del cumplimiento de los objetivos definidos para la organizacién y es el
objetivo principal de este Proceso.

Las preguntas a responder son ;Dénde me gustaria estar?, ;Qué es lo que voy hacer? En
otras palabras, ;Qué oferta les presentaré a mis clientes de modo de resolverles algo que
les preocupa? Esta instancia comunicacional no debe quedarse en la retdrica de un futuro
mejor sino més bien en la generacién del compromiso en el desarrollo del futuro posible.

Esto es un acto de definicion (Rojas, 2014).

e PROCESO ANALITICO

Figura 5 Procesos Analitico

INTERNO EXTERNO
Cadena de valor, enfoque del
Fuerzas competitivas, proceso, cotos de oportunidad,
organizacion, sistema del costos de transaccion
Valor, ciclo de vida.
FODA
OPORTUNIDADES DE ¢ OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO ¢ MEJORA

Clientes, productos, procesos, Inversién, Innovacion

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)
Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan

Nota: Comprension de los sistemas que constituyen la organizacion

El Proceso Analitico es la etapa o instancia de comprension de la dindmica interna de los

sistemas que constituyen a la organizacion y del ambiente en la cual estd inserta. Lo

anterior se reconoce como el andlisis de escrutinio de entorno o externo y el escrutinio
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interno. La literatura ha hecho un fuerte desarrollo de esta tematica en aquellas
organizaciones inéertas en dindmicas de negocios (sean con fines de lucro o no). Para
ello existen multiples herramientas o metodologias, entre las cuales se destacan el analisis
FODA (SWOT en Ingles), analisis de los Sistemas de Valor y de la Cadena del Valor,
benchmarking, el analisis de procesos, etc. (Rojas, 2014).

e PROCESO DE EJECUCION

Figura 6 Proceso de Ejecucion

ESTRATEGIAS GENERICAS
v v v
COSTOS —i D}'FERENlCIACION l‘ LOCK IN
ESTRATEGIA EN ACCION
v
ESTRATEGIA ESTRATEGIA ESTRATEGIA
ORGANIZACIONAL FUNCIONAL EMERGENTE
[
[ \
! Planes, Programas, Proyectos de corto y largo plazo

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)

Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan

Nota: Corresponde a la instancia Ejecutiva de la Gestion de los negocios.

e El Proceso de Ejecucion corresponde a la instancia distintivamente ejecutiva en

la gestion de negocios: la estrategia en accién o hacer que las cosas ocurran. A
partir de las oportunidades de negocios identificadas y del entorno en el cual esta
la organizacioén y en el cual se desarrollard esta “navegacion™, se formulard la
estrategia de negocios. Esta consiste en planes, programas y proyectos, las cuales

pueden ser tanto de un horizonte de corto plazo como una formulacion de largo

plazo (Rojas, 2014)
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e PROCESO DE CONTROL Y COMPROMISO.

Figura 7 Proceso de Control Y Compromiso.

SISTEMA DE CONTROL DE DESEMPENO

DESDE LA INVERSION DESDE LA OPERACION
e  Generacion del valor : gre;ume_n‘lto de Ventas
para el accionista T0_ uccion
e  Calidad
e  Produccion de valor

‘ t agregado

Deteccion de Desviacion es Post
evaluacion

Brechas Incumplimiento

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)
Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan
Nota: Corresponde a la Retroalimentacion.

e El Proceso de Control y Compromisos es la instancia de retroalimentacion y
permite respondernos a la pregunta ;Cuan desviados estamos de nuestra ruta
trazada? A través de la formalizacion de sistemas de control del desempefio, la
definicion de distintas métricas que permiten detectar las no conformidades en
aquellos ambitos esenciales para el cumplimiento de la carta de navegacion
trazada. Una metodologia que actualmente permite observar el comportamiento,

identificar las desviaciones e internalizar las directrices estratégicas en la

organizacion es el Balanced Score Card (Rojas, 2014)
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o PROCESO DE COMPENSACION.

Figura 8 Proceso de Compensacion.

DEL NEGOCIO DEL EQUIPO
DEL PROCESO DEL INDIVIDUO

Fuente: (Modelo De Disefio Y Ejecucion De Estrategias de Negocios ) (Rojas, 2014)
Elaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan
Nota: Las organizaciones requieren hacerse cargo de las motivaciones de las personas.

e Proceso de Compensacion Necesariamente cualquier instancia de transformacion
de las organizaciones requiere hacerse cargo de las motivaciones de las personas.
No obstante, las organizaciones presentan incoherencias entre el mensaje que
transmiten desde la optica estratégica y los planteamientos efectivos. La iniciativa,
la participacién y el trabajo en equipo; el entendimiento y compromiso con el
é&xito de la Empresa; la calidad y mejoramiento de los procesos y servicios y
reconocer el desarrollo y aporte personal, son aspectos esenciales que las
organizaciones exigen de nosotros. No obstante, en la organizacion asignamos

tareas individuales, y pagamos el desempefio individual (Rojas, 2014).
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CAPITULO YV

CONCLUSIONES

El siglo XXI lleva a las empresas a buscar estrategias o sistemas estratégicos para lograr
un control de distribucién dentro del mercado, esto se debe a que la diversidad de
intermediarios termina afectando el precio y la calidad de los productos, lo que va a
repercutir en la forma en que cada cliente asume el valor que podria generar. Por lo tanto
la estrategia de crecimiento integrado hacia los distribuidores o ascendente se convierte
en una herramienta de gran utilidad para las empresas, especialmente para las pymes
porque da oportunidad a generar un control sobre los distribuidores, de esta forma se
podra reducir los costos de los productos, mejorar el sistema de los precios y otorgar

mayor satisfaccion a los clientes o consumidores.

Controlar los sistemas de distribucion se vuelve problemdtico para la PYMES debido a
que suelen olvidar el hecho de los costos de transaccién es decir las pequeiias y medianas
empresas no analizan la importancia que tiene la transaccion para que la misma se vuelva
mds corta hasta llegar al cliente. Tener una distribucion controlada por cualquier
mecanismo sea este una franquicia, un centro de distribucién, una asociacion minorista,
una cadena voluntaria; esto va a lograr que los costos de transaccién se reduzcan y para

que los sistema de distribucion se vuelva mas eficiente.

Las pymes no pueden darse el lujo de incrementar o ampliar sus operaciones dentro del
mercado debido a que perderian el control del manejo de sus productos y estarian
desaprovechando una de sus grandes fortalezas la cercania y la capacidad que tienen para
estar en contacto con los cliente; por lo tanto deben analizar la ampliacion de las
operaciones ya que tiene una relacion con el control del sistema de distribucion, si la
Pymes reduce sus operaciones en el mercado correspondiente a la distribucién van a
obtener un mejor rendimiento econdmico, una de estas opciones la pueden obtener a
través de las franquicias que darian la posibilidad de llegar a diversos mercados con

menor inversion, crecer de forma rapida y evitar los riesgos financieros.

Competir en el mercado donde dia a dia ingresan nuevos competidores especialmente con
mayor tamafio y poder economico, se vuelve complejo y peligroso para las pymes pero
no imposible, estos pequefios y medianos negocios tienen la capacidad de generar barreras
de entradas; a través del control del sistema de distribucién que impedirian que nuevos

competidores puedan comercializar con preferencias sus productos dentro de los
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mercados. De ahi la formacién de asociaciones minoristas o las cadenas voluntarias para
competir por precios o hacerlo a través de los convenios con los distribuidores lo que
permitird controlar y evitar lo desabastecimientos de los productos en los diversos puntos
de ventas, generando asi al cliente una utilidad al competir no solo por precios; sin

también basado en el producto en lugar y en el tiempo.
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ANEXOS

URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: CASTRO Y VITE - URKUND.docox {D42740140)
Submitted: 10/18/2018 7:12:00 PM

Submitted By: xzunigas@unemi.edu.ec

Significance: 1%

Sources included in the report:

http://estrategiasdeintegracion.blogspot.com/
https://gabrielmazzola.wordpress.com/2015/02/22/estrategias-de-crecimiento/
http//dit.uchile.cl/~ceges/publicaciones/ceges35.pdf

Instances where selected Sources appear:

3
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Base De Datos De Revistas Cientificas

Las revistas cientificas que han sido de gran aporte a nuestra investigacion, su contenido
ha sido relevante al tema porque el enfoque de estas revistas es en base a la efectividad
de las estrategias de crecimiento. Estas revistas nos ayudaron con el objetivo de nuestra
investigacion Aﬁalizar de qué manera las Estrategias de Crecimiento Integrado hacia los

Distribuidores incide en el Control de los Sistemas de Distribucién de las empresas

ecuatorianas, aqui mencionamos las mas utilizadas.

Tabla 2 Base De Datos De Revistas Cientificas

Titulo Revista Indexacion Ano Autores
MIAR
(Matriz de informacion
para la Avaluacion de
Reviste
Modelo de Business Source Elite
gestion de las REDIB Red y
tic para las Iberoamericana de ks
3C Ciencia 3 - 2017 Sluzarczy
pymes de innovacion y kAdos]
Riobamba conocimiento cientifico
(Ecuador) DOAJ Directory of open
Access journals
Latindex
Dialnet
MIAR (Matriz de
mformac:,i,on para la MSe.
Avaluacion de Reviste )
; . Maria
Business Source Elite Slitsaronvh
Andlisis de las REDIB Red Y
estrategias Iberoamericana de Anis
: 3C Ciencia ; . 2016 MSe.
empresariales innovacion y N
. e _ orberto
y de las tic conocimiento cientifico Hernan
DOAJ Directory of open
. Morales
Access journals Merchi
Latindex i
Dialnet
MIAR (Matriz de
informacién para la
. Avaluacion de Reviste
Benchmarking, : . -
S (i Business Source Elite Victor
Cz;;rg;le de REDIB Red Gisbert
" 3C Ciencia Iberoamericana de | 2014 Soler
calidad y . o
. mnovacion y Omar
mejora - - : .
S _ conocimiento cientifico Raissouni
RS DOAJ Directory of open
Access journals
Latindex
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Dialnet

Maria del
La influencia Carm’en
del Martinez

. Scopus Sernaa,

compromiso : :
organizacional SeiElD iy
y la orientacién UNAN Redalyc 7 i
de aprendizaje Latmices Vega,
i la Th_omson Beuters M.alttmez,
. Science Direct Viviana
las PYMES .

Domenech

b
Estrategias de ?g:;eal‘na
crecimiento EUMEDNET Puente
empresarial y Observatorio de | Redalyc Riofrio
su incidencia | 1a Economia Latindex 2017 Yanatls y
i la | Latinoamericana AleFmilia
rentabilidad | » Ecuador VmJa,n
empresarial Villagran
Analisis de la
decision de
integracion '
vertical hacia g::fmam
adelante como Valerv
estrategia  de TESIS Stephanie
crecimiento en . Chagae ’
el sector | Pontificia Silva:
forestal: universidad 2018 Jessica
Estudio de | catdlica del Perti Anuelice
caso de PYME | facultad de Sar: i
extractora v | gestibn y alta s
aserradora de | direccion Sangra
madera en Maria
Ucayali
Estrategias de Redalyc R[,Ie:;gilz
crecimiento Scielo Gitise e’
implementadas Publindex o ell())l.j
por los grupos Innovar Academic One File 2017 Rogri L;CZ
econdmicos Proquest Rome%o )
del  Ecuador Latindex Carlos ’
(2007-2016) Albeis
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TESIS DE

MAESTRIA

Universidad
Disefio de un sistema | Francisco
logistico de | Gavidia
planificacién de | Tecnologia, Awip -
inventarios para | Innovacion Castellanos
aprovisionamiento  en | Y Calidad 2012 De
empresas de distribucion | Direccion Echeverria
del sector de productos | De
de consumo masivo Postgrados

: 4

Educacion

Continua
Redes globales de ‘

ot y Alvaro

produccion y SciELO Bracamonfe
proveedores locales: los s Analytics Google "

: Scielo 2008 | Sierra 'y
empresarios sonorenses Scholar HSM5 Oscar F
frente a la expansion de (2017) Con trerés
la industria automotriz

Giuseppe
Conglomerados en Vanoni
Ecuador: estrategias de Dare Martinez;
diversificacion y Unesco Maria
especializacion (2007- | Espacios Scopus 2017 | Paulina
2015) Dialnet Brito Ochoa;
Ebsco Phanor
Ramos
Romero
Redalyc
El lado oculto del T tinde Susana
Cconsumo Scielo Thomson Reuters 2017 | Narotzky
Science Direct
Géandara
Vasquez,
José
Antonio;
Efectos De Las Tic En g:;glgs;r;
Las Nuevas Estructuras Unesco Luis ¢
Organizativas: De La Redalyc Scopus 2007 S
Gerencia Vertical A La P arco;
; rimera
Empresa Horizontal Leal, Carlos
Alberto;
Garcia
Garcia, Luis
Rafael
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Fusiones horizontales de

empresas y estrategias Unessh .~ | Méndez

de diferenciacion de Redalyc SCopus 2 Naya, José

Producto
Fuente: Propia.
Flaborado: Castro Wendy, Vite Jonathan
Nota: Para ¢l desarrollo de los antecedentes referenciales. se selecciond revistas
cientificas indexadas en Redalyc y Scopus, referencias que fueron consideradas desde el
afio 2008 hasta el 2017 mismas que nos sirvieron para la redaccion de nuestro marco
tedrico.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Milagro, 22 de noviembre del 2018
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Inicio: 10-07-2018 Fin 15-01-2019

FACULTAD CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA: INGENIERIA COMERCIAL

Linea de
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